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Marketing is important to the development of a corporation. With 
complicated marketing environment, fierce competition, homogeneity of 
products, how to enhance marketing power to gain more competitive 
advantage is very important to long-term development of a corporation. 
This paper is based on the real marketing problems of D Department in 
RD Corporation. The author tried to apply modern marketing theories and 
operation management theories to solve the current problems, to enhance the 
marketing execution power. 
The paper includes four parts: 
Part one, introduction of RD Corporation and D department. 
Part two, analysis of the target market, including the foreground, the 
channel model and the competitors. 
Part three, the four main problems of current marketing process: not 
suitable incentive system; insufficient management to sales process; lack of 
sales training system; and slow feedback to negative information.   
Part four, the reengineering of marketing process, with the following 
steps：set up a suitable incentive system, optimize the organization structure, 
and define the detailed function of each post; standardize the management of 
sales process; set up effective sales training system; give in-time feedback to 
negative information, push patient education project to have communication 
with end-customers; consolidate the reengineering by use of marketing 
management platform. 
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公司在近 10 年持续保持 2 位数的年销售增长率。截至 2003 年底，RD公
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的。以下分别对 D 部门的组织架构、产品进行简要介绍和分析。 
1.3.1 D 部门组织架构 
RD 公司和其下属 D 部门的组织架构分别如下图 1－1 和图 1－2 所示： 
 





应用科学部 实验室诊断部 D 部门 床边诊断部 分子诊断部 






























1.3.2 D 部门的产品 
D 部门主要产品为血糖检测仪、血糖试纸系列和胰岛素泵。 
其中胰岛素泵是模拟人体正常胰岛素分泌给使用胰岛素进行治疗的
糖尿病人提供不间断胰岛素供给的输注系统， 该产品在 2003 年刚刚并入
RD 公司旗下，2004 年销售额为 1600 万元人民币，还没有成为 D 部门的
主打产品，也不作为本文分析的重点。 
血糖检测仪和试纸主要用于糖尿病患者进行血糖检测，原产于德国宝
灵曼，1998 年并入 RD 公司之前就已经进入中国市场，到 2004 年销售额




































第二章  血糖检测市场分析 






国的患病率已达 3%。依Business Communications Company估计，2002 年





加，2003 年 3 月，TMC 公司针对中国糖尿病患病率做的市场调研数据显
示，中国的糖尿病患者达到 4000 万人次，其中已确诊的城市糖尿病患者
约为 900～1300 万，预计漏诊率高达 70～80%，（见图 1－1）。根据 1998
到 2002 的统计数字趋势判断，到了 2008 年，中国将有超过 5000 万糖尿
病人，预计漏诊率将降低到 60%～65%（见图 1－2）。即在 2002 到 2008
这六年间，中国将增加 1000 万的确诊糖尿病患者。按照每年增加 160 万
糖尿病患者进行估计，以确诊率 30%来计算，即每年增加 48 万糖尿病确
诊患者。如果其中 20％的患者购买血糖仪，每年将会有 9.6 万个新增血糖
仪用户，以现在市场上的中档血糖仪的零售价来计算，这些新增患者将带
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牌每片试纸 4－6 元钱不等；国产试纸每片要低于 4 元，甚至有试纸价格
仅在 1.6 元/片。 
主要的进口品牌产地及价格如下表所示： 
 
          表 2－1：血糖检测市场主要进口产品比较         单位：元 
生产厂家 名称 产地 血糖仪价格 血糖试纸价格 
（每片） 
RD 公司 罗康全活力型 爱尔兰 799 5.16 






 乐康全 II 型 德国 799 5.16 
 乐康全 III 型 德国 1399 5.16 
强生 随手测 中国 365 5.20 
 稳灵 美国 488 5.38 
 稳豪 美国 988 5.18 
 稳步 美国 1188 5.38 
京都 京都 II 型 日本 898 5.12 
雅培 雅培（舒泰） 美国 1050 5.50 
利舒坦 利舒坦 V 代 美国 960 5.18 
 
从全球血糖检测市场份额来看，2003 年 4 季度，Market Share 
Tracking Summary 的调研数据显示，RD 公司占全球血糖监测市场的 37%，
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 图 2－4：2003 年 1～3 季度血糖监测市场全球市场份额分布 
 
雅培9% 
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